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KATA PENGANTAR 
Topik yang inenjadi dasar penulisan penelitian ini adalah pengaruh 
temperamen. Penulis mengangkatnya sebagai topik karena temperamen 
merupakan salah satu faktor yang dapat mendukung kinerja tenaga pemasar dalam 
melaksanakan tugasnya. . Seperti kita ketahui bahwa dalam melaksanakan 
tugasnya, tenaga pemasar dituntut untuk mampu berkomunikasi dan bergaul 
dengan baik serta tleksibel dengan keadaan yang dihadapinya. 
Untuk menunjang semuanya itu, selain faktor selalu bclajar, faktor tempcramen 
sebagai faktor asal ikut mempengaruhi kemampuan tenaga pemasar tersebut, 
karena temperamen disusun dapat diibaratkan sebagai bahan mentah yang 
bersama dengan Intelegensi dan fisik membentuk suatu kepribadian seseorang . 
. Melalui pemilikan temperamen yang sesuaJ dapat membantu tenaga pcmasar 
untuk memenuhi kewajibannya di dalam ,perusahaan sehingga apa yang 
diharapkan perusahaan maupun tenaga pemasar tersebut dapat tercapai. 
Terkait dengan obyek yang diteliti, yaitu CV. Jonan, penulis memilih 
perusahaan tersebut karena produk yang diperdagangkan perusahaan tersebut 
bukan produk jadi yang mudah di jwil seperti halnya makananiminuman, tetapi 
produknya berupa bahan mentah (aroma/flavour) yang penjualannyapun langsung 
ke perusahaan-perusahaan industri, bukan melalui agen-agen penjualan sehingga 
'. UJltuk pemasarannyapun tidak semudah pemasaran prod uk jadi lainnya. 
Berdasarkan hal tersebut, maka untuk tenaga pemasar produk ini diperlukan 
orang-orang yang benar-benar memiliki kemampuan dan pribadi yang seSllaJ 
dengan karakteristik sebagai tenaga pemasar. 
Penulis menyadari bahwa masih ada kekurangan dalam penelitian ini, oleh 
karen a itu penulis sangat mengharapkan adanya kritik dan saran agar penelitian ini 
bisa menjadi lebih sempurna. 
Akhir kata penulis secara pribadi mengucapkan puji syukur dan terima 
kasih kepada Tuhan Yang Maha Esa yan1 telah memberkati penulis sehingga 
,} 
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